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摘  要 
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The traditional sales mode of the Chinese steel trade industry is with simple 
operation wise and limited way to gain profit, the homogenization competition is 
serious, the price war also leads to the low level of profitability. To survive in current 
growth-to-maturity transitional stage, the operators, instead of following in the 
traditional sales model, should develop their own sales mode for business continuity 
and development.  
Y Company steel business segment to achieve its steel strategic goals: to 
improve operational efficiency, expand their business scale and increase their 
profitability to become the leading domestic and international well-known steel trader 
and value-added service providers should also develop its own sales mode. This study 
begin with the overview of the development about Y company as the large 
state-owned trading enterprises, and its business segment content, characteristics，
especially the development and current situation of the steel business segment and its 
steel strategy. Further more, it would analyze the steel trade industry status and 
development trend, customer structure and competition. With the analysis and 
considering the traditional sales mode characters, it is concluded that the traditional 
sales mode isn’t suitable for Y company’s development. Then elaborated on the 
tailor-made sales modes for Y company: central purchasing distribution sales mode, 
the industrial chain extension sales mode, finance-specified sales mode, including the 
specific content of these three modes, their contributions to the enterprise, their 
current implementation status and proposed improvement approach to overcome their 
disadvantages. 
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钢贸企业百强企业首位，物流、仓储、运输、配送服务业第 1 名，并于 2010 年




其营业收入占 Y 公司总体营业收入的近 50%。钢铁业务已经成为 Y 公司的支柱业
务板块之一。 
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第二章 Y 公司概况分析 
第一节 Y 公司简介 




年，营业收入实现 1531 亿元，跨入世界企业 500 强，排名第 430 位，中国企业
500 强第 53 位，中国钢贸企业百强企业首位，物流、仓储、运输、配送服务业
第 1 名。2011 年前三季度，Y 公司营业收入 1494 亿元，总资产 796 亿元。 
一、 Y 公司发展历史 
Y 公司的前身是铁道部物资管理局，其历史可以追溯到 1887 年设立的中国铁
路公司塘沽材料处。 1979 年 5 月，铁道部对物资管理局实行企业化管理，开始铁
路物资管理局功能和企业化经营并存。 1989 年 7 月，铁道部决定撤销物资管理局
名称，Y公司正式开始纯粹的企业化经营。2004 年 1月，Y公司从受铁道部管理改
变为受国务院国资委管理，跨入中央企业行列。2008 年，中国企业 500 强排名第
43位。2010年进入世界500强。2010年 9月 20日，Y公司改制成股份公司。 
Y 公司近 10 年的营业收入增长如下： 
 
                 图 1  Y 公司 2001-2010 年营业收入变化图 
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图 2  Y 公司组织机构图 
（资料来源：Y 公司内部资料 2011 年 05 月） 
 
     从上述组织机构图可以看出，Y 公司治理结构完善，业务范围涉及较广，业
务部门较多。  
第二节 Y 公司业务板块和钢铁业务发展战略 























手段。 近十年来，向铁路系统累计供应成品油近 6000 万吨。 
铁路线路业务：铁路线路业务以钢轨业务为核心，承担着铁道部路内大维修
和基建钢轨的供应以及钢轨质量监督和售后服务的任务，是 Y 公司历史 为悠久








































木、防腐木材、阻燃防火木材、防腐剂等，年产防腐产品 13 万立方米。 
矿产业务： 矿产业务是 Y 公司主要的业务品种之一，伴随矿产业务的快速
增长，销售收入和直接利润占 Y 公司的比重逐年上升，2010 年矿石销售 1114 万
吨，已经成为 Y 公司增长 快的业务品种之一。 Y 公司国内自有矿山目前已试
生产，即将进入正式生产阶段。海外权益矿也将形成规模化供应。 






系,在全国 22 个主要城市设有 29 家物流基地，拥有仓储面积近 59 万平方米、材
料堆场面积 209 万平方米、铁路专用线 89条（合计长度约 75公里）；拥有物流作









2010 年底，Y 公司完成国际业务销售收入 47.8 亿元，其中出口钢轨 6.57 万吨，
进口矿石 155.82 万吨，进口煤炭 117.20 万吨。预计 2015 年将完成国际业务销
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